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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Kebutuhan masyarakat akan jasa lembaga keuangan semakin 
meningkat dan beragam maka peranan dunia perbankan semakin dibutuhkan 
oleh seluruh lapisan masyarakat baik yang berada di negara maju maupun 
negara berkembang. Dewasa ini perkembangan dunia perbankan semakin 
pesat dan modern baik dari segi ragam produk, kualitas pelayanan dan 
teknologi yang dimiliki. Perbankan semakin mendominasi perkembangan 
ekonomi dan bisnis suatu negara. Bahkan aktivitas dan keberadaan perbankan 
sangat menentukan kemajuan suatu negara dalam bidang ekonomi.
1
 
Pertengahan bulan juni 2008, Dewan Perwakilan Rakyat (DPR) RI 
mengesahkan dua Undang-Undang, yaitu UU Surat Berharga Nasional (SBN) 
tahun 2008 dan UU No.21 tentang Perbankan Syariah tahun 2008. Dengan 
adanya dua undang-undang yang baru ini, Indonesia diharapkan dapat 
mengambil peran dalam perkembangan ekonomi dan keuangan syariah 
sekaligus menjadi pusat ekonomi dan keuangan syariah internasional di Asia 
(Internasional economic and finance hub).
2
 Saat ini, jumlah Bank Umum 
Syariah (BUS) di Indonesia telah bertambah banyak setelah berlakunya 
undang- undang tersebut. Selain Bank Muamalat Indonesia, salah satunya 
                                                             
1
Kasmir, S.E; MM, Manajemen perbankan,(Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2000) 
hlm.16. 
2
Sri Nurhayati dan Wasilah,  Akutansi Syariah di Indonesia, (Jakarta: Salemba Empat, 
2014) hlm.8. 
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adalah Bank Syariah Mandiri yang berasal dari bank umum yang membuka 
unite usaha syariah. 
Sebagai salah satu bank syariah terbesar di Indonesia Bank Syariah 
Mandiri telah mengembangkan produknya baik produk penghimpunan dana 
(funding) maupun pembiayaan (financing). Produk penghimpunan dana di 
Bank Syariah Mandiri selain tabungan adapun simpanan berjangka yaitu 
deposito, merupakan simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan 
pada waktu tertentu menurut perjanjian antara penyimpan dengan bank yang 
bersangkutan. 
Salah satu fungsi bank syariah yang sangat penting adalah sebagai 
manager investasi. Bank Syariah merupakan manager investasi dari pemilik 
dana yang dihimpun dari deposan atau penabung karena besar kecilnya 
pendapatan (bagi hasil) yang diterima oleh pemilik dana tersebut sangat 
bergantung pada pendapatan yang diterima oleh bank syariah dalam 
mengelola dana mudharabah sehingga sangat tergantung pada keahlian, 
kehati-hatian dan profesionalisme dari bank syariah.
3
 Untuk menjalanan 
fungsinya dengan baik Bank Syariah Mandiri tentu melakukan kegiatan 
pemasaran karena kegiatan pemasaran adalah suatu kegiatan yang harus 
dilakukan dalam organisasi tidak terkecuali perbankan. Pentingnya pemasaran 
bagi perbankan ditujukan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 
masyarakat pengguna jasa perbankan. Pemasaran merupakan ujung tombak 
                                                             
3
Wiroso, Penghimpunan Dana dan Distribusi Hasil Usaha Bank Syariah, (Jakarta: 
Grasindo , 2005) hlm. 5. 
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dalam upaya mempertahankan kelangsungan hidup, berkembang, dan 
meningkatkan keuntungan.
4
 
Sehingga Bank Syariah mandiri tentu akan melakukan strategi dalam 
setiap pengambilan keputusan termasuk pihak marketing (pemasaran) dalam 
memasarkan produknya, Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Tegal juga 
melakukan strategi pemasaran khususnya pada produk deposito dan setiap 
marketer (pemasar) memiliki target yang berbeda-beda sesuai dengan 
kebijakan dan tujuan perusahaan. Dimana target adalah sesuatu yang hendak 
dicapai oleh setiap marketer (pemasar ) di dalam suatu perusahaan. Dan untuk 
mencapai tujuan tersebut diperlukan adanya imlpementasi pemasaran yaitu 
tahapan perusahaan dalam mengambil langkah dan merealisasikan rencana 
pemasaran kepada usaha yang lebih nyata. salah satunya melalui pihak 
marketing tersebut melalui marketer nya 
Dari target penghimpunan dana pihak ketiga (DPK) di Bank Syariah 
Mandiri Kantor Cabang Tegal sampai saat ini mencapai dana 2 Miliar Rupiah  
setiap bulannya, dan setiap bulan mampu mencapai target tersebut
5
. Dari hasil 
data yang ada terlihat peningkatan jumlah nasabah yang mendepositokan 
dananya di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Tegal selama periode akhir 
Tahun yaitu bulan Desember 2015 sebanyak 82 nasabah, sedangkan di awal 
tahun 2016 yaitu bulan Januari mengalami peningkatan sebanyak 4 nasabah 
                                                             
4
 Gita Danupranata, Manajemen Perbankan Syariah,  (Jakarta Selatan: Salemba Empat, 
2013) hlm. 39. 
5
Hasil wawancara dengan Vebrinita Budi. W ( Salles Assistent BSM KC Tegal) Jum’at, 1 
April 2016, jam 16.00 wib. 
4 
 
 
dan menjadi 86 nasabah, di bulan Febuari juga mengalami peningkatan 
sebanyak 5 nasabah sehingga menjadi 91 nasabah,
6
  
Dari perkembangan jumlah nasabah setiap bulan tersebut terlihat 
bahwa pihak marketing terus berusaha dalam pencapaian target jumlah 
nasabah penghimpunan dana pihak ketiga (DPK), khususnya deposito dimana 
produk deposito merupakan produk dana mahal dibandingkan dengan 
tabungan maupun giro. Karena produk deposito merupakan simpanan 
berjangka yang setiap saat dapat ditarik oleh nasabahnya dan bank syariah 
memberikan bagi hasil yang lebih besar di banding dengan tabungan. 
Sehingga lembaga keuangan perbankan syariah membutuhkan strategi, baik 
dalam memasarkan produk deposito guna mencapai target pasar (target 
market) dimana penulis melaksanakan penelitian dan yang menjadi fokus pada 
produk deposito.  
Berdasarkan uraian diatas maka penulis tertarik untuk membahas 
apakah implementasi staregi marketing pada produk deposito di Bank Syariah 
Mandiri Kantor Cabang Tegal telah sesuai dengan ketentuan syariah dan 
target perusahaan, faktor-faktor apa saja yang mendukung dan menghambat 
dalam memasarkan produk deposito. Dengan demikian melalui laporan 
penelitian Tugas Akhir ini penulis mengambil judul ‘’Implementasi Strategi 
Marketing Untuk Mencapai Target Dalam Meningkatkan Jumlah 
Nasabah Deposito di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Tegal’’ 
 
                                                             
6
Wawancara dengan Isro Purnomo (Service Manager) Senin, 2 Mei 2016, Jam 16.44 wib. 
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B. Rumusan masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas maka dapat diambil 
rumusan masalahnya, sebagai berikut: 
1. Bagaimana implementasi strategi marketing untuk menarik nasabah agar 
mendepositokan dananya di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Tegal ? 
2. Faktor apa saja yang mendukung dan menghambat dalam memasarkan 
produk deposito.? 
 
C.  Tujuan dan Manfaat Penulisan Laporan Tugas Akhir 
1. Tujuan Penulisan Laporan Tugas Akhir 
Penulisan Laporan Tugas Akhir bertujuan untuk lebih memahami 
dan menambah pengetahuan tentang Implementasi strategi marketing 
dalam memasarkan produk deposito kepada nasabah. Selain itu untuk 
menambah pengetahuan khususnya untuk penulis sendiri dan juga untuk 
para pembaca pada umumnya. 
2. Manfaat Penulisan Laporan Tugas Akhir 
a. Bagi Penulis, Penelitian ini digunakan untuk syarat memperoleh gelar 
Ahli Madya. 
b. Bagi Bank Syariah Mandiri, Laporan ini dapat dijadikan pertimbangan 
dalam mengembagkan jumlah nasabah khususnya pada produk 
deposito dan memperluas pasar bank syariah. 
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c. Bagi IAIN Purwokerto, agar karya ilmiah ini dapat digunakan 
sebagai referensi maupun tambahan informasi khususnya bagi 
mahasiswa IAIN Purwokwerto. 
d. Bagi pihak lain, dapat dijadikan bahan bacaan dan literatur 
penelitian selanjutnya yang berkaitan dengan penelitian ini. 
 
D. Metode Penulisan Tugas Akhir 
1. Metode Penulisan 
Metode penulisan yang digunakan dalam penyusunan penulisan 
laporan Tugas Akhir adalah metode analisis deskriptif. Analisis Deskriptif  
yaitu suatu metode yang digunakan terhadap data yang dikumpulkan, 
kemudian disusun, dijelaskan dan selanjutnya dianalisis.
7
 Dalam hal ini 
penulis menyusun dan menjelaskan data-data yang telah penulis dapat dari 
observasi di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Tegal, yang kemudian 
dianalisis. 
2. Sumber Data 
Sumber data penelitian ini pada dasarnya diambil dengan dua cara : 
a. Sumber Data Primer 
Sumber Data Primer, yaitu data yang didapat dari sumber 
pertama, dari individu seperti hasil wawancara atau hasil pengisian 
kuisioner yang bisa dilakukan peneliti.
8
 
 
                                                             
7
Surakhamdi, Metode Penelitia Survey, (Jakarta: Aneka, 1999), hlm. 8. 
8
Dergibson Siagian  dan Sugiarto, Metode Statistik Untuk Bisnis dan Ekonomi, (Jakarta: 
Gramedia Pustaka Utama, 2000), hlm. 16. 
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b. Sumber Data Sekunder 
Sumber Data Sekunder, yaitu data primer yang diperoleh oleh 
pihak lain atau data primer yang telah diolah lebih lanjut dan disajikan 
oleh pengumpul data primer atau oleh pihak lain.
9
 Peneliti mengambil 
data sekunder dari para peneliti-peneliti terdahulu yang telah 
melakukan penelitian lebih dahulu yang masih berhubungan dengan 
apa yang peneliti teliti saat ini. 
3. Teknik Pengumpulan Data 
Penulis dalam mengumpulkan data dilakukan dengan cara : 
a. Metode Observasi 
Observasi adalah teknik yang dilakukan dengan cara 
melakukan pengamatan dan pencatatan dengan sistematis fenomena-
fenomena yang diselidiki.
10
 Disini penulis  melakukan observasi 
langsung untuk mendapatkan data-data tentang Implementasi strategi 
marketing untuk mencapai target dalam meningkatkan jumlah nasabah 
deposito yaitu pada produk penghimpunan dana di Bank Syariah 
Mandiri Kantor Cabang Tegal dengan tujuan langsung kelokasi 
penelitian. 
b. Metode Wawancara (interview) 
Wawancara merupakan alat pengumpulan informasi dengan 
cara mengajukan sejumlah pertanyaan secara lisan untuk dijawab 
                                                             
9
Ibid., hlm. 16. 
10
Burhan Mustofa, Metodologi Penelitian Hukum, (Jakarta: Rineka Cipta, 1996). hlm. 88. 
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secara lisan pula.
11
 hal ini penulis lakukan dalam memfokuskan hal-hal 
yang penting untuk ditanyakan serta memungkinkan mengembangkan 
pertanyaan dan perhatian kepada persoalan yang relevan berkaitan 
dengan permasalah sedang diteliti yang mungkin baru muncul di 
lapangan. Hal ini perlu dilakukan untuk memperoleh gambaran yang 
lebih jelas dan menyeluruh mengenai obyek penelitian. Proses 
wawancara dilakukan dengan beberapa pihak dari Bank Syariah 
Mandiri Kantor Cabang Tegal yang berkompeten dengan 
permasalahan yang sedang diteliti. Penulis melakukan wawancara 
dengan : 
1) Isro Purnomo (Service Manager BSM KC.Tegal) tentang kegiatan 
bagian marketing dan penerapan strateginya 
2) Vebrinita Budi W. (Sales Asisstent Funding BSM KC.Tegal) 
tentang praktik marketing  khususnya pada produk deposito dan 
target jumlah nasabahnya. 
3) Muhammad Hassan (Costumer Service BSM KC.Tegal) tentang 
strategi pelayanan nasabah deposito dan target dana untuk produk 
deposito 
c. Metode Dokumentasi 
Dokumentasi adalah teknik yang digunakan untuk mencari data 
mengenai hal-hal atau variabel yang berupa catatan , buku, surat kabar, 
                                                             
11
Amirul Hadi, Metodologi Penelitian Pendidikan, (Bandung: Pustaka Setia, 2015) 
hlm.129. 
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majalah, notulen, dan lain sebagainya.
12
 Teknik ini digunakan untuk 
memperoleh data-data yang dilakukan pada saat PKL dengan mencatat 
semua keterangan dari bahan-bahan, dokumen, dan catatan yang ada di 
Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Tegal, terutama mengenai 
Implementasi Strategi Marketing Untuk Mencapai Target dalam 
meningkatkan jumlah nasabah deposito di Bank Syariah Mandiri 
Kantor Cabang Tegal. 
 
E. Lokasi dan Waktu Penelitian Tugas Akhir 
1. Lokasi Penelitian 
 Lokasi penelitian di Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Tegal 
yang beralamat di Jl. Gajahmada No. 90, Tegal, Jawa Tengah. 
2. Waktu Penelitian 
 Waktu penelitian dilakukan bersamaan dengan praktek kerja 
lapangan program studi Manajemen Perbankan Syariah pada tanggal 18 
Januari 2016 sampai dengan 26 Febuari 2016. 
 
F. Sistematika Penulisan 
Sistematika penulisan laporan tugas akhir ini disusun dalam empat 
bab, dimana setiap bab terdiri dari beberapa sub bab. Sistematika penulisan 
merupakan uraian secara garis besar mengenai hal-hal pokok yang dibahas, 
                                                             
12
Amirul Hadi, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, cet. 11, (Jakarta: Rineka 
Cipta, 1998), hlm. 236. 
10 
 
 
guna mempermudah dalam memahami dan melihat hubungan suatu bab 
dengan yang lainnya. Adapun uraian pada setiap bab adalah sebagai berikut :  
BAB I PENDAHULUAN yang meliputi latar belakang masalah, 
rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, metode penulisan laporan 
tugas akhir, lokasi dan waktu penelitian laporan tugas akhir, dan sistematika 
penulisan. 
BAB II TELAAH PUSTAKA yang meliputi landasan teori dan 
penelitian terdahulu. 
BAB III HASIL DAN PEMBAHASAN yang membahas mengenai 
hasil : Gambaran umum lokasi penelitian, serta tinjauan umum tentang strategi 
marketing. Pembahasan membahas mengenai implementasi strategi marketing 
untuk mencapai target dalam meningkatkan jumlah nasabah deposito di BSM 
KC. Tegal, Faktor pendukung dan faktor penghambat pelaksanaan strategi 
marketing di Bank Syari’ah Mandiri KC. Tegal.  
BAB IV PENUTUP yang mencakup kesimpulan dari pembahasan, 
saran-saran serta kata penutup sebagai akhir dari pembahasan. 
Pada bagian akhir laporan tugas akhir, penyusun cantumkan daftar 
pustaka yang menjadi refrensi dalam penyusunan laporan tugas akhir ini, 
beserta lampiran-lampiran yang mendukung serta daftar riwayat hidup 
penyusun.   
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BAB IV 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan dari hasil dan pembahasan mengenai Implementasi 
Strategi Marketing untuk Mencapai Target dalam Meningkatkan Jumlah 
Nasabah Deposito di Bank Syariah Mandiri KC.Tegal. Dapat disimpulkan 
sebagai berikut: 
1. Starategi Pemasaran yang digunakan di BSM KC.Tegal sama dengan yang 
dilakukan oleh perusahaan lain, dan praktek marketing di Bank Syariah 
Mandiri KC.Tegal untuk mencapai target dalam meningkatkan jumlah 
nasabah deposito yaitu dengan cara menjalin silaturahmi dan mengenal 
nasabah dan calon nasabah baik karakter maupun latar belakangnya, 
kemudian melakukan pendekatan yang mengarahkan pada produk 
deposito, strategi lainnya yaitu dengan membuka konter di acara- acara 
besar, menyebarkan brosur, pamflet, melakukan sosialisasi di acara 
pengajian- pengajian, melakukan kunjungan satu minggu sekali ke 
Instansi/ lembaga yang ada di kota Tegal yang diyakini merupakan target 
pasar yang tepat.  
2. Faktor yang mendukung dan menghambat dalam memasarkan produk 
deposito berupa faktor internal dan eksternal, dimana bank syariah mampu 
menciptakan produk yang sesuai kebutuhan dan keinginan nasabah serta 
sesuai dengan syariah dan Undang-Undang. Bagi pihak marketing 
melaksanakan program pemasaran yang ditunjang dengan SDM yang 
63 
 
 
kompeten dibidangnya dan fasilitas lainnya, merupakan faktor penting 
sehingga mampu mencapai target pemasaran dan tujuan perusahaan.  
Adapun faktor penghambatnya adalah, mayoritas masyarakat kota Tegal 
dalam memilih lembaga keungan lebih mempertimbangkan keuntungan 
atau bunga/bagi hasil yang tinggi bukan pada prinsip syariahnya, 
melekatnya cara berfikir masyarakat mengenai persamaan bank syariah 
dengan bank konfensional, serta persaingan  dengan bank syariah atau non 
syariah dan lembaga keuangan lain  yang ada dikota Tegal. 
Dari data yang sudah dilampirkan terdapat peningkatan jumlah nasabah 
setiap bulannya dan mampu mencapai target Dana Pihak Ketiga (DPK) 
dimana target jumlah nasabah mengikuti target jumlah dana (DPK) Karena 
semakin banyak jumlah nasabah yang mendepositokan dana, maka 
semakin besar juga target dana (DPK)nya. 
 
B. Saran 
Setelah mendapatkan pengalaman yang berharaga selama 
melaksanakan praktek sekaligus penelitian langsung di Bank Syariah Mandiri 
KC. Tegal, secara khusus saya memberikan beberapa masukan atau saran 
dengan harapan bisa membangun guna ke arah yang lebih baik lagi untuk 
Bank Syariah Mandiri KC. Tegal sebagai berikut: 
1. Bank Syariah Mandiri terus berinovasi dalam mengembangkan produknya 
sehingga mampu bersaing dengan lembaga keungan syariah lainnya, serta 
mampu mewujudkan tujuan perusahaan.  
64 
 
 
2. Peranan disiplin karyawan Bank Syariah Mandiri KC.Tegal hendaknya 
selalu dipertahankan atau bahkan lebih ditingkatkan lagi sehingga dapat 
menciptakan SDM yang memiliki energi tinggi dan handal.  
3. Meningkatkan pelayanan ATM dengan menambah mesin layanan ATM 
ditempat yang strategis yang ada dikota Tegal, karena mutu pelayanan 
yang baik sangat menunjang kepercayaan terhadap masyarakat.  
4. Menurut saya dalam melakukan strategi pemasaran oleh perusahaan, 
strategi periklanan yaitu media promosi dapat dilakukan lebih maksimal, 
karena media periklanan melalui televisi merupakan media promosi yang 
memberikan kontribusi cukup besar untuk mendukung tercapainya strategi 
pemasaran dalam pengambilan keputusan nasabah maupun calon nasabah 
termasuk pada produk deposito. 
 
C. Penutup 
Dengan hati tulus dan ikhlas penulis mengucapkan Alhamdulillah 
kepada Allah SWT yang telah memberikan rahmat dan hidayahnya atas 
terselesainya penulisan Tugas Akhir ini. Penulis sadar dalam penulisan Tugas 
Akhir ini masih jauh dari kesempurnaan. Saran dan kritik yang bersifat 
membangun yang sangatpenulis harapkan demi perbaikan dimasa yang akan 
datang. Semoga Tugas Akhir ini dapat bermanfaat bagi penulis khususnya, 
bagi pembaca pada umumnya dan dapat menjadi rujukan bagi penelitian 
selanjutnya. Amiin ya rabbal alaamiin. 
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